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права, угрожают свободе личности, безопасности и способности 
противостоять притеснениям для всех участников Интернета - права 
на коммуникации, права на сохранение тайны, права на юрисдикцию, 
права на доступ и права на администрирование. В разделе «Этика» 
представлены нравственные стандарты, которые обеспечивают 
выполнение изложенных в документе прав. Однако они не 
гарантированы законами, так как последние будет нарушать права 
пользователей Интернетом. 
Омеляненко Т. 
НТУ «ХПІ» 
ПСИХОЛОГІЧНИЙ АСПЕКТ ТЕХНІКИ ЕФЕКТИВНОГО 
ДІЛОВОГО СПІЛКУВАННЯ 
Психологічна культура ділового спілкування - це знання 
закономірностей психічної діяльності та вміння застосовувати ці 
знання в конкретних ділових ситуаціях, що дозволяє створити 
сприятливий психологічний клімат ділової розмови, створити добре 
враження про себе, розпізнати партнера та вміло його вислуховувати, 
ставити питання і відповідати на них, захищатись від некоректних 
партнерів. 
Етика ділового спілкування базується на таких правилах і 
нормах поведінки партнерів, які сприяють розвитку співпраці. 
Передусім йдеться про зміцнення взаємодовіри, постійне 
інформування партнера щодо своїх намірів і дій, запобігання обману та 
порушення взятих зобов'язань. У деяких зарубіжних корпораціях і 
фірмах навіть розроблено внутрішні кодекси честі для службовців. 
Доведено, що бізнес, який має моральну основу, є більш вигідним та 
прогресивним. 
Будь-яке спілкування починається з людини. Людина виступає 
ініціатором, учасником ділових стосунків. І від того, яке саме 
враження ми справляємо на тих, з ким спілкуємось, залежить багато 
чого: від ділового успіху до самовираження. Що уявляє собою людина 
на перший погляд? Зовнішність, що вона говорить, як говорить, як 
рухається. 
Через очі більшість людей отримує дев'яносто відсотків 
інформації. Зовнішній вигляд є невід'ємною частиною іміджу людини. 
Тому збираючись на ділову зустріч, треба враховувати найдрібніші 
деталі гардеробу, виходячи з мети зустрічі, беручи до уваги культуру 
ділових партнерів, компанії, де людина хоче отримати роботу чи 
укласти контракт. 
Із самого початку розмови необхідно окремими фразами 
ненав'язливо дати зрозуміти партнеру, що ви поважаєте його і ту 
організацію, де він працює. Але робити це слід невимушено, щиро, 
щоб не було схоже на дешеві компліменти. Необхідно пам'ятати, що 
під час бесіди найважливіша людина та, що перед нами. Вміння 
уважно слухати - не лише ознака гарних манер, а й джерело 
інформації. 
В діловому спілкуванні дуже важливо звертатись до людини 
по імені й по-батькові якомога невимушеніше. Рекомендується 
записувати імена, щоб при наступній зустрічі уникнути незручного 
становища. 
Під час ділового спілкування інколи дуже важко відстояти 
свою точку зору. В жодному разі не можна це робити за допомогою 
чвар, оскільки суперечка закінчується тим, що кожен з її учасників ще 
більш ніж раніше переконується у власній правоті. Якщо людина 
активно сперечається або заперечує, то вона зможе отримати перемогу, 
але перемога ця буде ні до чого, оскільки вона ніколи не отримає 
прихильності партнера. 
Коли партнер неправий, то можна дати зрозуміти це поглядом, 
жестом чи інтонацією. Але якщо прямо сказати партнерові, що він 
неправий, то цим буде нанесено прямий удар по його самолюбству і 
почуттю власної гідності. Це викличе у нього бажання захищатись, 
доказувати зворотне, але не змінить його точку зору. 
Вміння вести переговори, спілкуватись ефективно - майже 
талант, але якщо такого таланту немає, це не привід нічого не робити у 
напрямку саморозвитку. Людина - не тільки її зовнішність і слова, а 
безмежний набір якостей і характеристик, індивідуальних принципів, 
звичок. Кожен має власні цінності та ідеали, власне бачення світу та 
шляхи досягнення мети, а також себе у цьому світі. Дотримуватись 
ділового етикету потрібно завжди - це перший крок до успіху, 
подальше залежить лише від самої людини. 
Ділове спілкування - своєрідна гра, в котрій існують правила. 
Тож знати їх досконало - в інтересах учасників. 
Своринь И. 
НТУ «ХПИ» 
РЕКЛАМА - ИСПЫТАНИЕ ЧЕЛОВЕКОЛЮБИЕМ 
Самые захватывающие и зрелищные тематические 
телепередачи бесконечно прерываются обильными рекламными 
